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ВВЕДЕНИЕ 
 
Актуальность выбранной темы заключается в огромной важности 
предмета исследования для финансовой системы предприятия и ее стабильного 
развития. 
В современных условиях от и управления финансовыми результатами 
зависит эффективная продолжительная деятельность любого предприятия. 
Торговля, во всех ее проявлениях, занимает все большее место в 
предпринимательской деятельности экономических субъектов. Возникает 
множество различных торговых и снабженческо-сбытовых организаций. Кроме 
того, закупкой и продажей товаров занимаются не только предприятия сферы 
торговли, но и производственные. Увеличение оборота денежных и 
материальных ресурсов в данной отрасли хозяйствования приводит к 
повышенному вниманию со стороны контролирующих органов к правильности 
постановки организации и ведения бухгалтерского учета товарных операций. 
Широкая же номенклатура товаров, различные методы учета, сложный расчет 
фактический себестоимости, организация учета расчетов с множеством 
поставщиков и покупателей делает работу финансового менеджера торгового 
предприятия крайне сложной и ответственной. 
В прикладном аспекте политика выражает совокупность мероприятий по 
организации и использованию финансов для осуществления своих функций и 
задач, качественно определенного направления развития, касающегося сфер, 
средств и форм ее деятельности, системы взаимоотношений внутри 
организации, а также позиций организации во внешней среде. 
Из выше изложенного можно сделать вывод, что выбранный объект 
исследования, то есть управление финансовыми результатами, процесс их 
получения, являются для организации, существующей в экономической среде 
рыночных механизмов, категорией номер один. 
Цель дипломной работы состоит в разработке мероприятий по 
совершенствованию управления финансовыми результатами ООО «...». 
Для достижения вышеуказанной цели в дипломной работе были решены 
следующие задачи: 
- охарактеризованы и изучены показатели финансовых результатов; 
- рассмотрена сущность управления финансовыми результатами; 
- выделены основные этапы управления финансовыми результатами; 
- дана организационно–правовая характеристика ООО «...»; 
- проведен анализ финансовых результатов деятельности и использования 
прибыли; 
- проанализировано влияние факторов на финансовые результаты; 
- разработаны мероприятия совершенствования управления финансовыми 
результатами исследуемого предприятия; 
- проведена оценка экономической эффективности от внедренных 
мероприятий  по совершенствованию управления финансовыми результатами. 
 Предметом исследования дипломной работы являются финансовые 
результаты деятельности организации. Объект исследований – ООО «...». 
Теоретической основой данной работы являются  труды отечественных 
авторов в области финансового менеджмента, экономики, финансов, 
статистики. В ходе данного исследования  нами были изучены научные работы 
авторов  по  данной  проблеме: А. Д. Шеремета, В. В. Ковалева,  Г. В. 
Савицкой, Н. П.  Любушина, В. Б. Лещевой, В. Г.  Дьякова, О. В. Ефимовой, И. 
Т.  Баканова и др. 
Исследование проводилось с помощью таких общенаучных методов, как 
обобщение, сравнение изучаемых показателей, анализ и синтез, логический 
подход к оценке экономических явлений, метод финансовых коэффициентов. 
Информационной основой исследования выступили данные 
бухгалтерской отчетности ООО «...» за 2014 – 2015 гг. 
Практическая значимость дипломной работы состоит в возможности 
использовать разработанные мероприятия для совершенствования управления 
финансовыми результатами ООО «...». 
Дипломная работа состоит из введения, трёх глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. Общий объём работы  стр. Список 
использованных источников включает в себя 53 источника.  
 
 
1 Теоретико-методические основы разработки политики 
экономического роста организации 
 
1.1 Цели, задачи и ключевые показатели финансовой политики 
предприятия 
Финансовая политика организации - составная часть ее экономической 
политики, которая заключается в постановке целей и задач финансового 
управления, а также в определении и использовании методов и средств их 
реализации, в постоянном контроле, анализе и оценке соответствия 
происходящих процессов намеченным целям. 
Результативность финансовой политики определяется степенью 
достижения поставленных целей и задач.  
Финансовой политикой организации является составная часть 
экономической политики, которая заключается в постановке целей и задач 
финансового управления, а также в определении и использовании методов и 
средств их реализации, в постоянном контроле, анализе и оценке соответствия 
происходящих процессов намеченным целям. 
Таблица 1- Понятие финансовой политики организации 
Автор Определение 
Шеремет А.Д. «Финансовая политика – наиболее важный составной элемент общей политики 
развития предприятия, которая включает также инвестиционную политику, 
инновационную, производственную, кадровую, маркетинговую и т.п.» 
Лукасевич И.Я. 
 
«Финансовая политика заключается в постановке целей и задач финансового 
управления, а также в определении и использовании методов и средств их реализации, 
в постоянном контроле, анализе, и оценке соответствия происходящих процессов 
намеченным целям. Финансовая политика проявляется в системе форм и методов 
мобилизации и оптимального распределения финансовых ресурсов, определяет выбор 
и разработку финансовых механизмов, способы и критерии оценки эффективности и 
целесообразности формирования, направления и использования финансовых ресурсов 
в управлении» 
Большаков С.В. «Финансовая политика есть искусство влиять на объект управления финансами – 
хозяйственную систему и ее деятельность. Поэтому финансовая политика бывает 
направлена на централизацию доходов объекта финансового управления в 
специальных фондах финансовых и кредитных ресурсов, которыми располагает 
субъект финансовой политики – учредители и руководство (работодатели)» 
Ковалев В.В. «Финансовая политика — совокупность целенаправленных действий с 
использованием финансовых отношений (финансов)» 
Слепов В.А. «Финансовая политика – это общая финансовая идеология предприятия, необходимая 
для достижения выбранной экономической цели» 
 
 Предмет финансовой политики — внутрифирменные и 
межхозяйственные финансовые отношения, процессы и операции, 
формирующие денежные потоки организации и определяющие ее финансовые 
результаты и финансовое состояние. 
Управление представляет собой процесс выработки и принятия 
управленческих решений руководством предприятия по oсновным аспектам 
планирования, фoрмирования финансовых результатов с учетом резервов их 
роста и характера взаимодействия предприятия с внешней средой. Если 
рассматривать финансовые результаты как приближение к поставленным целям 
или как их реальное достижение, то проблема управления результативностью 
имеет несколько аспектов, первый из которых заключается в установлении 
целей хозяйственной деятельности и их количественной характеристике 
(оцифровке). 
Представим схему процессов разработки финансовой политики 
предприятия 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.Выбор ключевых показателей финансовых результатов, по соотношению и траектории 
изменения которых устанавливается успешность, результативность, эффективность 
деятельности предприятия 
 
2. Формирование системы сбалансированных финансовых показателей, соблюдая 
которые предприятие сможет наращивать свою эффективность, то есть быть финансово 
результативным в соответствии с выбранным горизонтом планирования. Эта система 
образует финансовую модель экономического роста, параметры которой задают 
финансовые стратегические приоритеты, то есть приоритетные направления 
краткосрочной и долгосрочной финансовой политики.  
 
3. Разработка управленческих взаимодействий в форме финансовых решений в 
соответствии с выбранными приоритетами, которые направлены на удержание 
финансовой модели экономического роста в равновесном состоянии, котoрые 
обеспечивают функционирование предприятия в параметрах целевой финансовой 
модели. Содержание управленческих воздействий – усилить воздействия позитивных 
факторов на эконoмику предприятия и  нейтрализовать или снизить воздействие 
негативных факторов. 
Рисунок 1- Процессы разработки финансовой политики 
 
Цели финансовой политики выражаются в показателях финансовых 
результатов. Рост финансовых результатов создает финансовую основу для 
осуществления расширенного воспроизводства предприятия и удовлетворения 
социальных и материальных потребностей учредителей и работников. За счет 
финансовых результатов выполняются обязательства предприятия перед 
бюджетом, банками и другими организациями. Поэтому достоверность 
исчисления финансового результата  становится важнейшей задачей 
бухгалтерского учета. 
Эффективность управления финансовым результатом (прибылью или 
убытком) хозяйственной деятельности предприятия является важнейшей 
текущей экономической характеристикой предприятия, а также оценкой его 
будущего потенциала. 
Конечный финансовый результат деятельности предприятий является 
предметом исследования многих авторов. Их понимание сущности этого 
понятия далеко неоднозначно. 
Так, например, А.З. Бобылева считает, что сводным (интегрирующим) 
показателем, характеризующим финансовый результат деятельности 
предприятия, является балансовая (валовая) прибыль или убыток [15]. 
С.Д. Трохина, Т.Ф. Ильина считают, что прибыль и есть финансовый 
результат деятельности предприятия, характеризующий абсолютную 
эффективность его работы [43]. 
Г.В. Савицкая высказывает мнение, что финансовые результаты 
деятельности предприятия характеризуются суммой полученной прибыли и 
уровнем рентабельности. Прибыль отражает положительный финансовый 
результат. 
А.А. Канке считает, что конечный финансовый результат деятельности 
предприятия выражается в показателе прибыли и убытка [29]. 
М.В. Грачева считает, что в нормативных документах, регулирующих 
налогообложение, прибыль отождествляется с доходом. Она пишет, что это не  
одно и то же. Ведь доход трактуется как поток денежных средств, 
поступающих в резерв государства, предприятия или отдельного лица в 
процессе распределения национального дохода [26]. 
Весьма интересным в рассмотрении сущности понятия финансового 
результата является подход В.Г.Когденко. Он пишет, что практикой 
продиктована необходимость поиска более общего показателя, чем финансовый 
результат, который отражал бы состояние имущества и динамику уставного 
капитала, дающего целостную картину финансовой состоятельности 
институционной единицы. С его точки зрения, он позволяет понять, исчислить, 
проанализировать и исследовать следующие явления и процессы [33]: 
- управление капитализацией; 
- формирование прибыли любой институционной единицы; 
- концепцию денежного и безденежного финансового результата; 
- концепцию прибыли в обеспечении благосостояния институционной 
единицы; 
- общую концепцию экономической прибыли; 
- управление финансовыми результатами; 
- управление финансовыми потоками; 
- использование системы налогового контроля [27]. 
А.Д. Шеремет [52] и Р.С. Сайфулин, раскрывая предлагаемую ими 
методику анализа финансовых результатов и рентабельности деятельности 
предприятия, отмечают, что «финансовый результат деятельности предприятия 
выражается в изменении величины его собственного капитала отчетного 
периода». 
Под финансовым результатом деятельности предприятия 
Л.Т.Гиляровская понимает прибыль, в то же время отмечает, что 
«действительно конечный результат тот, правом распоряжаться которым, 
обладают собственники», и в мировой практике под ним подразумевается 
«прирост чистых активов» [32]. 
Порядок формирования финансовых результатов предприятия (прибыли) 
В.В. Бочаров [18] рассматривает, систематизируя статьи, входящие в отчет о 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность услуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структуры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо 
проводить обновление 
ассортимента продукции и 
оптимизацию его размеров. 
Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 
оптовой торговли 
необходимо принимать 
участие в формирова нии 
ассортиментной политик и  
производителей продукции 
[33]» . 
« Для организаций оптовой 
торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 
продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение 
прибыльности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отношении 
покупателей к самому  
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 
его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 
коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 
реализации продукции. 
Данный процесс состоит из 
поиска потребителей 
продукции, в роли которых 
выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 
согласованию требований 
сторон и заклю чению 
договора, на основании 
которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 
моментом данного процесс 
выступает контроль 
выполнения условий 
договора поставки 
продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют операции 
дополнительных услуг. 
Данный в ид торговых  
организаций предлагает 
контрагентам услуги, 
реализация которых 
предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 
(поиск дополнительных 
поставщиков), услуги 
продвижения продукции 
(содействие реализации 
рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и 
др.), услуги 
информационные 
(мониторинг конкурентного 
рынка, проведение 
маркетингов ых 
исследований и т. д.), у слуги 
консультативные 
(знакомство розничных 
продавцов с новинками 
товаров и т. д.) и т.д. 
Значение данных услуг  
возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: 
розничные предприятия 
заинтересованы в 
заключении договоров с тем 
продавцом, который не 
только реализует 
качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 
необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 
эффектив ность 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют  уровень 
квалификации и 
профессиональных знаний 
персонала организаций, 
состояния МТБ организаций, 
ассортимента реализуемых 
товаров и перечня 
дополнительных услуг, 
количества конкурентов на 
рынке и других факторов 
[24]» . 
«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 
большой протяженной 
территории нашей страны с 
крайне неравномерно 
размещенными 
предприятиями 
промышленности, 
выпускающих товары 
народного потребления, 
данные проблемы 
необходимо решать 
созданием современной 
инфраструктуры оптовой 
торговли, для выполне ния 
следующих функций:  
•  превращение ассортимента 
предприятий производства в 
торговый;  
• закуп и поддержка 
неснижаемого оптимального 
запаса продукции для 
контроля уровня цен в 
регионе на основные  товары 
потребления за счет 
товарной интервенции;  
• существенное снижение 
цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 
дороге;  
• предоставление 
дебиторского кредита 
предприятиям розничной 
торговли;  
• обеспечение контроля 
качества продаваемых 
товаров путем создания 
профессиональной 
товароведческой службы или 
службы контроля качества 
продукции и возможности 
реально влиять на 
производителей возв ратами 
товаров по гарантии и 
взысканием штрафных 
санкций с возмещением 
потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 
перечисленных в ыше 
функций  и разработки 
частной стратегии 
коммерческой деятельности 
организациям следует быть 
« независимыми» , т. е. иметь 
возможность закупать 
крупные партии продукции 
за наличные средства, 
владеть значительными 
складскими помещениями 
для хранения товаров, сети 
оптовых точек, 
расположенных в разных 
регионах России.  
Важность организаций 
оптовой торговли приведена 
далее: 
• сохранение оптимальных 
показателей ассортимента 
товаров; 
• оптимальное 
формирование и 
регулирование цен;  
• приобретение больших 
партий товаров по в ыгодным 
ценам;  
• проведение политик и 
контроля качества 
закупаемой и реализуемой 
продукции;  
• возможность заключения 
договоров с зарубежными 
контрагентами;  
• проведение маркетингов ых 
исследований;  
• оперативное регулирование 
ассортимента в розничной 
торговле;  
• внедрение прогрессивных 
методов организации 
торговли;  
• снижение затрат на 
проведение коммерческой 
деятельности; 
• реализация 
дополнительных услуг 
розничным фирмам.  
Оптовый оборот – это 
продажа товаров, как 
правило, крупными и 
средними партиями для  
последующей перепродажи, 
переработки или 
производственного 
потребления [8]  
Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными партиями 
для дальнейшей 
перепродажи  или 
производственного 
потребления [10].  
Оптовый товарооборот 
различают по направлениям 
продажи (куда кому  
продается товар) и по 
формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских 
товаров наиболее 
существенная доля в 
валовом оптовом обороте 
приходится на оборот по 
реализации товаров через 
розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров 
промышленным 
предприятиям для после-
дующей их переработки 
определяется потребностями 
производства сырье для 
выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 
сахара для производства 
кондитерских изделий. 
Продажа товаров 
промышленным 
предприятиям для их 
внутреннего использования 
также определяется 
величиной потребностей, 
обусловленных характером и 
технологи е й их 
функционирова ния.  
Межрегиональный оптовый 
оборот представляет собой 
продажу  товаров 
посредникам для их 
последующей перепродажи в 
другие регио ны. 
Существование такого 
оборота обусловлено, 
прежде всего, неравно-
мерностью 
территориального  
размещения и сезонностью 
производства и потребления 
товаров. Он может 
возник нуть и в связи с 
ошибками при проведении 
закупок товаров, когда их 
объем оказывается выше или 
ниже потребностей 
региональных к лиентов 
оптового предприятия.  
Переход на рыночные 
отношения и характер их 
реального формиро вания 
оказали существенное 
воздействие на выбор формы 
товародвижения, сдерживая 
развитие транзитной. Вместе 
с тем, практика организации 
оптовой торговли в условиях 
цивилизованного рынка 
показывает, что 
взаимодействие между  
оптовой торговлей и ее 
покупателями на основе 
товарного кредита (поставка 
товара без предоплаты) 
делает транзитную форму  не 
только жизнеспособной, но и 
экономически в ыгодной.  
Валовой оптовый оборот 
определяется следующим 
образом:  
Овал = Оскл + Отр,                                          
(3) 
где Овал - валовой оптов ый 
оборот, тыс. руб.;  
Оскл - складской оптовый 
оборот, тыс. руб.;  
Отр - транзитный оптов ый 
оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение 
складского и транзитного 
оборотов зависят главным 
образом от следующих 
факторов [28]:  
1) величины и технической 
оснащенности складских 
площадей (емкостей) 
оптового предприятия;  
П
рофессор Ю.В. Гуняков, 
прибылях и убытках и показывая формирование прибыли от валовой до 
нераспределенной прибыли отчетного периода. 
Изучив мнения различных авторов, представляется наиболее интересной 
точка зрения Г.В. Савицкой, которая высказывает мнение, что финансовые 
результаты деятельности предприятия характеризуются суммой полученной 
прибыли и уровнем рентабельности. 
Таким образом, финансовый результат определяется как прирост или 
уменьшение стоимости имущества при постоянном капитале на начало и конец 
периода. 
Подводя итог вышесказанному, хотелось бы отметить, что взгляды 
специалистов на проблему определения экономической сущности понятия 
«финансовый результат» разнообразны. Следует напомнить, что в современных 
условиях проблема определения сущности различных показателей, 
относящихся к финансовым результатам деятельности предприятия, весьма 
актуальна. Ведь зачастую даже в нормативных актах, регулирующих 
бухгалтерский учет и налогообложение, даются различные трактовки одного и 
того же понятия. Например, приходится часто сталкиваться с мнением, что 
чистая прибыль и прибыль, остающаяся в распоряжении предприятия, это одно 
и то же. Но это совсем не так.  
Прибыль – это показатель финансовых результатов деятельности фирмы. 
Рассчитывается прибыль просто: это разность между выручкой за проданный 
товар или услугу и затратами на производство товара или оказание услуги. 
Поэтому прибыль не надо путать с доходом. Доход – это выручка, часть 
которой пойдет на уплату налогов или выплату зарплаты. А прибыль оседает на 
банковском счете фирмы [31]. 
 В рыночной экономике выживают и успешно функционируют только те 
предприятия, которые соизмеряют свои доходы с затратами и величиной 
вложенного капитала. Ориентация деятельности только на объем производства, 
на выполнение намеченных программ любой ценой – это путь к банкротству. 
Для успешной работы каждый хозяйствующий субъект должен стремиться к 
повышению эффективности своей деятельности на основе рационального 
использования ресурсного потенциала, увеличения прибыльности предприятия 
[10]. 
В связи с этим изменяется подход к оценке эффективности 
функционирования предприятия. В плановой экономике, ориентированной на 
увеличение объемов производства, основное внимание уделялось     
показателям эффективности: производительности труда и фондоотдачи. В 
рыночной же экономике, где целевой функцией предприятия является 
максимизация прибыли, на первое место выходит финансовый блок      
показателей эффективности, в основе которых лежит прибыль. Причем в 
современных условиях хозяйствования показатель прибыли является не только 
основным оценочным показателем хозяйственной деятельности, но и 
показателем, способным обеспечить дальнейшее развитие предприятия, 
накопление его ресурсного потенциала, способного создать благоприятные 
условия для материального стимулирования труда персонала. Поэтому одной 
из актуальных задач современного этапа развития российской экономики 
является овладение руководителями и финансовыми менеджерами 
прогрессивными методами эффективного управления формированием прибыли 
в процессе деятельности предприятия [10]. 
Таким образом, можно сделать вывод, что прибыль является 
многозначащей экономической категорией и представляет собой форму дохода 
предприятия, осуществляющего определенный вид деятельности. Эта внешняя 
и наиболее простая форма выражения прибыли, однако  является 
недостаточной для ее полной характеристики, так как в ряде случаев активная 
деятельность в какой-либо сфере может и не быть связанной с получением 
прибыли (например, деятельность политическая, благотворительная и т. п.). 
Прибыль является формой дохода предпринимателя, вложившего свой капитал 
с целью достижения определенного коммерческого успеха. Категория прибыли 
неразрывно связана с категорией капитала – особым фактором производства и в 
усредненном виде характеризует цену функционирующего капитала [11]. 
Прибыль не является гарантированным доходом предприятия, 
вложившего свой капитал в тот или иной вид бизнеса. Она является  
результатом только умелого и успешного осуществления этого бизнеса. Но 
вследствие своих неудачных действий или объективных причин внешнего 
характера предприниматель в процессе ведения бизнеса   может не только 
лишиться ожидаемой прибыли, но и полностью или частично потерять 
вложенный капитал. Поэтому прибыль является  «платой за риск» 
осуществления предпринимательской деятельности. Уровень прибыли и 
уровень предпринимательского риска находятся между собой в прямо 
пропорциональной зависимости. 
Прибыль является стоимостным показателем, выраженным в денежной 
форме. Такая форма оценки прибыли связана с практикой обобщенного 
стоимостного учета всех связанных с ней основных показателей: вложенного 
капитала, полученного дохода, понесенных затрат, а также с действующим 
порядком ее налогового регулирования. 
Также подробно рассмотрено содержание понятия прибыль [28]. 
Прибыль целесообразно рассматривать в следующих аспектах: 
– как экономическая категорию; 
– как финансовый результат; 
– как форма денежных накоплений. 
Прибыль как экономическая категория представляет собой совокупность 
экономических, распределительных, финансовых отношений, складывающихся 
по поводу образования, распределения и использования части вновь созданной 
стоимости, выступающей как приращение суммы средств, авансированных на 
осуществление хозяйственной деятельности, или как избыток над понесенными 
в ходе этой деятельности и связанными с нею расходами.  
Прибыль как финансовый результат представляет собой выраженный в 
денежной форме экономический итог хозяйственной деятельности предприятия 
[29]. В данном качестве прибыль выступает как один из основных обобщающих 
качественных показателей финансово-хозяйственной деятельности 
предприятия, как инструмент для измерения эффективности производства, 
который наиболее полно характеризует все стороны хозяйственной 
деятельности предприятия. Однако значение прибыли как обобщающего 
качественного показателя не следует преувеличивать, так как ее величина 
определяется во многом не зависящими от деятельности данного предприятия 
факторами (политика цен, изменение ставок налогов, структурные сдвиги в 
экономике и так далее). 
Прибыль как форма денежных накоплений предприятия является 
источником финансовых ресурсов, направляемых на потребление   и 
накопление. Стремление к получению прибыли ориентирует предприятия на 
увеличение объема производства и снижение затрат[8]. В условиях рыночной 
экономики этим достигается не только цель предпринимательства, но и 
удовлетворение общественных потребностей. 
Таким образом, прибыль рассматривается как один из основных 
показателей финансового результата, достоинство которого заключается в 
следующем [9]: 
- порядок исчисления всех показателей прибыли регламентирован 
Положением по ведению бухгалтерского учета и бухгалтерской отчетности в 
РФ, а значит они  сопоставимы при выполнении внутреннего и внешнего 
экономического анализа; 
- показатели отражаются в Отчете о финансовых результатах, что  
снижает трудоемкость выполнения тематического анализа,  исследований  и 
обоснований; 
- показатели в обобщенном, консолидированном виде  дают оценку 
эффективности выполнения всех видов деятельности предприятия (основной,  
инвестиционной, финансовой) и всех функций финансов (обеспечивающей, 
распределительной, контрольной). 
Однако, этот показатель финансового результата имеет свои недостатки. 
Они объясняются несколькими обстоятельствами. 
 Во-первых, тем, что он не является релевантным, презентативным для 
всех представителей делового сообщества. Это обстоятельство может 
ограничивать область экономических отношений субъекта хозяйствования, в то 
время как оно, напротив, заинтересовано в том, чтобы максимально расширить 
число потенциальных партнеров, которые должны быть экономически 
заинтересованными в сотрудничестве с предприятием. Руководству 
необходимо добиться, чтобы у последних сформировалась твердая 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 
взаимодействия со внешней 
средой.  
И
сследуемое предприятие 
занимается как оптовыми, 
так и розничными 
продажами, предлагая 
клиентам большой 
ассортимент товаров. 
С
огласно данным, 
полученным на 
предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная и 
устоявшаяся система работы 
с ключевыми клиентами,  это 
очень важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж приходится 
на трех ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных трех 
ключевых клиентов, 
следовательно, предприятие 
снизило эффективность 
системы оптовых продаж, 
что делает актуальной 
выбранную тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования.  
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж.  
Для достижения данной цели 
необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 
предприятий: а нализ 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли, методика и методы 
исследования, пути 
повышения;  
- Представление 
организационно-правовой и 
хозяйственной 
характеристика; 
- Мониторинг внешней и 
внутренней среды;  
- Изучение системы оптовых 
продаж данного 
предприятия;  
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж;  
- Оценка эффективности 
разработанных  мероприятий.  
В
 основе данного  
исследования лежат научные 
труды ученых в области 
экономик и, организации 
торговли, коммерческой 
деятельности, маркетинга, 
менеджмента; нормативные  
документы Российской 
Федерации, источники 
информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной сети 
Интернет, информа ция,  
полученная в отделах 
продаж, маркетинга и 
бухгалтерии. 
На защиту  выносятся: 
- результаты исследований и 
анализов  
-разработанные мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж и оценка их 
эффектив ности.  
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия.  
Апробация работы. 
Мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-менеджеров 
и владельцев компа нии. 
Было принято реше ние об их 
внедрении.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений.  
В первой главе 
рассматриваются 
теоретические основы 
оптимизации системы 
оптовых продаж торгового 
предприятия. Также 
приведены методы 
определения эффективности 
оптовых продаж на 
предприятии торговли. В 
данной главе рассмотрены 
пути повыше ния 
эффектив ности оптов ых 
продаж предприятий 
торговли.  
Во второй главе 
представлена 
организационно-правовая и 
хозяйственная 
характеристика, мониторинг 
внутренней и внешней среды 
торгового предприятия. В 
данной главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы.  
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 
реализованных действий и 
эффектив ности 
разработанных  мероприятий.  
Выполне нные исследования 
базируются на знаниях, 
полученных в рамках 
обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __.  
В приложении приведены 
документы, которые 
использовались для 
проведения анализа системы 
оптовых продаж.  
 « Коммерческая 
деятельность предприятия 
оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  
организаций - это 
организации розничной 
торговли. Особе нности 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли связаны с  тем, что 
они в ыступают 
посредниками между  
предприятиями 
производства и розничными 
организациями. 
Коммерческая деятельность 
организаций оптовой 
торговли — это деятельность 
по купле-продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имею щая цель 
повысить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей организаций 
розничной торгов ли в 
товарах и услугах высокого 
качества [23]» . Суть данного 
определения показывает 
цель предприятия оптовой 
торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
• ставит прибыль ность 
компании в зав исимость от 
количества проданных 
товаров и качества 
обслуживания потребителей, 
поскольку  в условиях 
рыночной эк ономики 
платность услуг, 
превращение их в подвид 
товара являются основой 
создания рынка оптовых 
торговых услуг; 
• демонстрирует оптовые 
компании в качестве 
посредника;  
• определяет направления 
совершенствования 
конкурентоспособности 
организации оптовой 
торговли в среде 
посредством конкурентов по 
реализации товаров и услуг 
предприятиям розничных 
продаж [21].  
«Предприятия оптовых 
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого 
ассортимента товаров 
розничным предприятиям. 
Направления оптимиза ции 
коммерческой деятельности 
оптовой торговли  - это  
повышение роли 
организаций оптов ых 
продаж в оптимиза ции 
структуры товарооборота 
предприятий розничной 
торговли, бесперебойность и 
равномерность снабжения 
РТС товарами [46]» . 
« Коммерческая деятельность 
на предприятиях оптовой 
торговли включает в себя 
следующие этапы:  
• оптимизация структуры 
товарных запасов;  
• совершенствование 
предлагаемого ассортимента;  
• мероприятия по 
продвижению товаров и их 
рекламированию;  
• реализация продукции 
оптовыми партиями;  
• предоставление 
сопутствующих услуг [48]» . 
«Оптимизация размера 
товарных запасов оптовых 
предприятий состоит из  
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. Размер 
товарных запасов должен 
быть в строгой зав исимости 
от объема спроса на данную 
группу  продукцию.  Однако 
необходимо оче нь строго 
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 
процесс [42]» . 
«Организация формирования 
оптимального размера 
ассортимента продукции 
должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо 
проводить обновление 
ассортимента продукции и 
оптимизацию его размеров. 
Следовательно, торгов ым 
службам предприятий 
оптовой торговли 
необходимо принимать 
участие в формирова нии 
ассортиментной политик и  
производителей продукции 
[33]» . 
« Для организаций оптовой 
торговли имеет важную роль  
рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую деятельность 
предприятия (рост объемов 
продаж, увеличение 
рыночной доли, повышение 
прибыльности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отношении 
покупателей к самому  
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 
его пределами [46]» . 
« Важной составляющей 
коммерческой деятельности 
выступает сам процесс 
реализации продукции. 
Данный процесс состоит из 
поиска потребителей 
продукции, в роли которых 
выступают предприятия 
розничной торгов ли. Далее 
проводится работа по 
согласованию требований 
сторон и заклю чению 
договора, на основании 
которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 
моментом данного процесс 
выступает контроль 
выполнения условий 
договора поставки 
продукции [35]» . 
« Ключевую роль  в 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют операции 
дополнительных услуг. 
Данный в ид торговых  
организаций предлагает 
контрагентам услуги, 
реализация которых 
предприятиями розничной 
торговли очень сложна, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 
(поиск дополнительных 
поставщиков), услуги 
продвижения продукции 
(содействие реализации 
рекламных кампаний 
розничным предприятиям, и 
др.), услуги 
информационные 
(мониторинг конкурентного 
рынка, проведение 
маркетингов ых 
исследований и т. д.), услуги 
консультативные 
(знакомство розничных 
продавцов с новинками 
товаров и т. д.) и т.д. 
Значение данных услуг  
возрастает при увеличении 
числа конкурентов на рынке: 
розничные предприятия 
заинтересованы в 
заключении договоров с тем 
продавцом, который не 
только реализует 
качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 
необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 
« Важное значение на 
эффектив ность 
коммерческой деятельности 
предприятий оптовой 
торговли играют  уровень 
квалификации и 
профессиональных знаний 
персонала организаций, 
состояния МТБ организаций, 
ассортимента реализуемых 
товаров и перечня 
дополнительных у слуг, 
количества конкурентов на 
рынке и других факторов 
[24]» . 
«Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 
большой протяженной 
территории нашей страны с 
крайне неравномерно 
размещенными 
предприятиями 
промышленности, 
выпускающих товары 
народного потребления, 
данные проблемы 
необходимо решать 
созданием современной 
инфраструктуры оптовой 
торговли, для выполне ния 
следующих функций:  
•  превращение ассортимента 
предприятий производства в 
торговый;  
• закуп и поддержка 
неснижаемого оптимального 
запаса продукции для 
контроля уровня цен в 
регионе на основные  товары 
потребления за счет 
товарной интервенции;  
• существенное снижение 
цены при крупных закупках 
товаров; 
• обеспечение экономичной 
доставки грузов по железной 
дороге;  
• предоставление 
дебиторского кредита 
предприятиям розничной 
торговли;  
• обеспечение контроля 
качества продаваемых 
товаров путем создания 
профессиональной 
товароведческой службы или 
службы контроля качества 
продукции и возможности 
реально влиять на 
производителей возв ратами 
товаров по гарантии и 
взысканием штрафных 
санкций с возмещением 
потерянной выгоды [25]» . 
Для реализации 
перечисленных в ыше 
функций  и разработки 
частной стратегии 
коммерческой деятельности 
организациям следует быть 
« независимыми» , т. е. иметь 
возможность закупать 
крупные партии продукции 
за наличные средства, 
владеть значительными 
складскими помещениями 
для хранения товаров, сети 
оптовых точек, 
расположенных в разных 
регионах России.  
Важность организаций 
оптовой торговли приведена 
далее: 
• сохранение оптимальных 
показателей ассортимента 
товаров; 
• оптимальное 
формирование и 
регулирование цен;  
• приобретение больших 
партий товаров по в ыгодным 
ценам;  
• проведение политик и 
контроля качества 
закупаемой и реализуемой 
продукции;  
• возможность заключения 
договоров с зарубежными 
контрагентами;  
• проведение маркетингов ых 
исследований;  
• оперативное регулирование 
ассортимента в розничной 
торговле;  
• внедрение прогрессивных 
методов организации 
торговли;  
• снижение затрат на 
проведение коммерческой 
деятельности; 
• реализация 
дополнительных услуг 
розничным фирмам.  
Оптовый оборот – это 
продажа товаров, как 
правило, крупными и 
средними партиями для  
последующей перепродажи, 
переработки или 
производственного 
потребления [8]  
Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными партиями 
для дальнейшей 
перепродажи  или 
производственного 
потребления [10].  
Оптовый товарооборот 
различают по направлениям 
продажи (куда кому  
продается товар) и по 
формам продажи (как 
продается товар). 
На рынке потребительских 
товаров наиболее 
существенная доля в 
валовом оптовом обороте 
приходится на оборот по 
реализации товаров через 
розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров 
промышленным 
предприятиям для после-
дующей их переработки 
определяется потребностями 
производства сырье для 
выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 
сахара для производства 
кондитерских изделий. 
Продажа товаров 
промышленным 
предприятиям для их 
внутреннего использования 
также определяется 
величиной потребностей, 
обусловленных характером и 
технологи е й их 
функционирова ния.  
Межрегиональный оптовый 
оборот представляет собой 
продажу  товаров 
посредникам для их 
последующей перепродажи в 
другие регио ны. 
Существование такого 
оборота обусловлено, 
прежде всего, неравно-
мерностью 
территориального  
размещения и сезонностью 
производства и потребления 
товаров. Он может 
возник нуть и в связи с 
ошибками при проведении 
закупок товаров, когда их 
объем оказывается выше или 
ниже потребностей 
региональных к лиентов 
оптового предприятия.  
Переход на рыночные 
отношения и характер их 
реального формиро вания 
оказали существенное 
воздействие на выбор формы 
товародвижения, сдерживая 
развитие транзитной. Вместе 
с тем, практика организации 
оптовой торговли в условиях 
цивилизованного рынка 
показывает, что 
убежденность в том, что только через сотрудничество с данной компанией они 
смогут в полном объеме реализовать свои экономические интересы. Это 
обстоятельство, в свою очередь,  даст  возможность самому предприятию 
сделать выбор между сторонними организациями и финансовыми институтами 
в пользу тех из них, экономические отношения с которыми максимально 
соответствуют бизнес-модели компании.  
Менеджмент организации должен поддерживать разумный баланс 
экономических интересов различных партнерских групп, участвующих в его  
деятельности, координируя их солидарные усилия. Экономическая 
привлекательность предприятия  –  основа делового партнерства, но так как 
экономические интересы различных участников хозяйственных процессов 
существенно различаются, то привлекательность, взаимовыгодность и 
целесообразность  их тесного взаимодействия не может характеризоваться  
одним показателем, даже если это показатель прибыли. Финансовые 
результаты призваны отражать экономическую состоятельность организации не 
только в плане готовности к ведению хозяйственных процессов, но и в плане 
наличия отлаженного финансового механизма, функционирование которого 
приводит компанию, а значит и его деловых партнеров к успеху, который 
означает для каждого из них выход на целевые показатели финансовой 
результативности.  
Второй недостаток показателя прибыли состоит в том, что он оценивает 
результат прошлого периода и неполно раскрывает перспективы развития. 
Показатель прибыли не позволяет в полной мере учесть то обстоятельство, что 
экономические отношения предприятия - это прежде всего денежные 
отношения. Непрерывный кругооборот денежных средств рассматривается как 
необходимое условие поддержания заданного уровня деловой активности, 
диверсификации хозяйственной деятельности, а также инновационно-
инвестиционного развития предприятия.  При этом рост показателя прибыли 
позволяет предположить повышение платежеспособности компании, но не дает 
точного ответа на вопрос о наличии и сумме свободных денежных средств, 
доступных для использования. Прибыль, как показатель финансового 
результата, отличается от величины денежных средств по ряду причин: 
- прибыль может признаваться после совершения продажи, а не после 
поступления денежных средств; 
- показатели доходов и расходов, принимаемые к расчету прибыли, 
определяются в соответствии с учетной политикой предприятия и не отражают 
реального движения денежных средств; 
- ряд элементов денежного потока, такие как полученные и уплаченные 
авансы, поступившие и погашенные кредиты и займы,  вообще не учитываются 
при расчете прибыли. Отличия рассматриваемых категорий обобщены 
Лисицыной Е.В. и Токаренко Г.С. (табл.2). 
Таблица 2 - Отличия показателя прибыли от показателя денежного потока [34] 
Отличия Прибыль Денежный поток 
1. Степень влияния 
методов учета 
Полностью отражаются методы 
учета, принятые организацией и 
регламентируемые государством 
Методы учета практически не 
отражаются 
2. Отражение 
операций по 
приобретению 
амортизируемого 
имущества 
Операции по приобретению 
амортизируемого имущества 
отражаются только в части 
вычета амортизации, на весь 
срок амортизации 
Операции по приобретению 
амортизируемого имущества отражаются 
в полной сумме платежа (вычета) в 
период платежа с последующим 
включением суммы амортизации в 
положительный денежный поток 
3. Отражение 
операций по 
формированию и 
обслуживанию 
собственного и 
заемного капитала 
Отражаются операции по 
обслуживанию капитала 
(проценты и дивиденды) 
Отражаются операции как по 
обслуживанию капитала (проценты и 
дивиденды), так и операции по 
формированию капитала: привлечение и 
выплата кредитов и займов, привлечение 
капитала за счет эмиссии акций и 
облигаций и т.п. 
4. Влияние 
изменения основных 
элементов чистого 
оборотного капитала 
Данные изменения 
непосредственно не отражаются 
на показателе прибыли 
При увеличении запасов, дебиторской 
задолженности денежный поток 
уменьшается, при увеличении 
кредиторской задолженности – 
увеличивается, и наоборот 
 
Таким образом, показатели прибыли не позволяют регулировать и 
контролировать всю совокупность денежных отношений как внутренних, так и 
внешних по отношению к предприятию, что, несомненно,  ограничивает 
область их использования. 
Специалистами отмечается и другой недостаток. Его суть в том, что 
показатели прибыли не дают ответа на вопрос какими способами, методами 
следует достигать улучшения финансового результата. На этот вопрос дают 
ответ показатели производственной эффективности. 
Все вышесказанное обуславливает структуру показателей эффективности, 
которая рекомендована зарубежными и отечественными специалистами. 
Рассмотрим основные характеристики показателей каждого уровня управления. 
Ключевые показатели результативности характеризуют успешность или 
неуспешность деятельности компании с двух сторон: как она достигает 
поставленных финансовых целей (компания приближается к поставленным 
целям или нет,  если приближается, то как скоро она их может достичь, что 
мешает компании быстрее достичь поставленных целей)  и каково финансовое 
состояние компании, которое должно удовлетворять определенным условиям  -  
показатели ограничений результативности  (рис.2).  
 
 
Рисунок  2  – Структура   ключевых показателей результативности [9] 
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Причем термин «ключевые» свидетельствует о том, что это наиболее 
важные показатели, характеризующие эффективность деятельности компании в 
целом. Это показатели, без которых трудно дать достоверную оценку 
эффективности компании. 
На выбор конкретных видов целевых ключевых показателей 
результативности оказывают влияние следующие факторы: 
- этап жизненного цикла компании; 
         - вид стратегических целей компании в соответствии с жизненным  
циклом; 
- бизнес-модель компании (отрасль, организационная структура и 
основные бизнес- процессы). 
Показатели ограниченной результативности (ликвидности, финансовой 
устойчивости и др.) устанавливаются, чтобы контролировать и снижать 
различные виды финансовых рисков и в первую очередь риск потери 
платежеспособности. В процессе принятия управленческих решений 
показатели работают в виде финансовых норм, нормативов и лимитов. В 
частности, рекомендуемые значения коэффициентов ликвидности, финансовой 
устойчивости – это и есть финансовые нормативы, используемые в процессе 
финансового планирования, которые образуют  систему различных видов 
количественных ограничений, принятых для конкретных условий деятельности 
компании с учетом ее отраслевых и иных особенностей. Данные ограничения 
установлены, чтобы снизить различные виды финансовых рисков: риски потери 
платежеспособности, ликвидности, финансовой устойчивости и независимости. 
Последняя группа – показатели деловой активности – количественных 
ограничений не имеет, но в группе ограничений, по мнению ученых, должна 
остаться по следующей причине. Дело в том, что данные показатели имеют в 
основном отраслевой характер. Следовательно, они могут являться 
показателями сравнения по деловой активности в отрасли, в которой 
показатели лучших представителей отрасли являются ориентирами для всех 
остальных. 
Необходимо подчеркнуть, что представленный состав целевых 
показателей финансовых результатов в полной мере корреспондируется с 
одной из основных базовых концепций финансового менеджмента – 
концепцией компромисса между риском и доходностью. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
Финансовый результат - обобщающий показатель анализа и оценки 
эффективности (неэффективности) деятельности хозяйствующего субъекта на 
определенных стадиях (этапах) его формирования. 
Показатели финансовых результатов, характеризующие абсолютную 
эффективность хозяйствования предприятия, относят: прибыль (убыток) от 
реализации, прибыль (убыток) от финансово-хозяйственной деятельности, 
прибыль (убыток) отчетного года, нераспределенная прибыль (убыток) 
отчетного периода. 
Чтобы прогнозировать размеры прибыли, управлять ею, необходим 
объективный системный анализ формирования, распределения и использования 
прибыли с целью выявить резервы ее роста. Такой анализ важен как для 
внутренних, так и для внешних партнерских групп, поскольку рост прибыли 
определяет рост потенциальных возможностей предприятия, повышает степень 
его деловой активности, увеличивает размеры доходов учредителей и 
собственников, характеризует финансовое здоровье предприятия. 
Управлять прибылью необходимо на всех стадиях производственно – 
коммерческого цикла, начиная от закупок сырья и материалов и кончая сбытом 
продукции. Эффективность управления прибылью возрастает в направлении, 
обратном движению производственно – технологического процесса. 
Комплексный анализ финансового состояния предполагает широкое и 
полное исследование всех факторов, влияющих или могущих влиять на 
конечные финансовые результаты деятельности организации, которые, в 
конечном счете, и являются основной целью деятельности организации. 
Значение всех коэффициентов ликвидности ниже их оптимального 
значения, что с отрицательной стороны характеризует ликвидность предприятия. 
Таким образом, финансовое состояние ООО «...» можно охарактеризовать 
как неустойчивое. 
В 2015 году произошло снижение комплексного показателя финансовой 
устойчивости на 0,02 ед. и на конец отчетного периода он равнялся 0,26. 
О снижении финансовой устойчивости говорит и тот факт, что в 
анализируемом периоде произошло падение всех относительных показателей 
финансовой устойчивости и их значения не достигли оптимального значения, 
за исключением коэффициента маневренности собственного капитала, а также 
коэффициента накопления амортизации. 
Анализ показал низкую эффективность использования ресурсов 
организации. В 2015 году отмечается снижение скорости обращения активов на 
1,9 оборота и соответственно увеличение времени обращения оборотных 
активов на 9,7 дня. 
Отрицательно оценивается увеличение продолжительности 
операционного и финансового циклов на 4,8 и 1,5 дня  соответственно, 
поскольку в этом случае увеличивается потребность в финансовых ресурсах. 
Следовательно, анализ финансового состояния показал снижение 
основных показателей деловой активности ООО «...» и неустойчивое 
финансовое положение предприятия. 
Наибольшее положительное влияние на изменение чистой прибыли 
оказало изменение среднего уровня валовой прибыли, в результате чего 
прибыль от продаж увеличилась на 3927,54 тыс.руб. Изменение среднего ровня 
коммерческих расходов повлекло за собой максимальное отрицательное 
влияние на прибыли от продаж в размере 2460,11 тыс.руб. Из-за изменения 
выручки от продажи, прибыль от продаж возросла на 967,57 тыс.руб. В итоге 
величина влияния прибыли от продаж на формирование чистой прибыли за 
отчетный период составило 2435,00 тыс.руб. Разнонаправленное влияние на 
формирование прибыли до налогообложение оказало изменение прочих 
доходов и расходов на +2780,00 тыс.руб. и - 13,00 тыс.руб., соответственно. В 
итоге общее влияние всех факторов на формирование прибыли до 
налогообложения составило 5238 тыс.руб. Негативно повлияло на 
формирование чистой прибыли за отчетный период изменение текущего налога 
на прибыль, в результате чего величина чистой прибыли снизилась на 1048 
тыс.руб.. Таким образом, общее влияние всех факторов на изменение суммы 
чистой прибыли в отчетном году составило 4190 тыс.руб.  
Таким образом, для увеличения положительного результата в ООО «...» 
необходимо разработать мероприятия обеспечивающие: 
- основными источниками увеличение суммы прибыли является 
увеличение объема реализации продукции, снижение ее себестоимости, 
повышение качества товарной продукции, реализация ее на более выгодных 
рынках сбыта; 
- проведение масштабной и эффективной политики в области подготовки 
персонала, что представляет собой особую форму вложения капитала; 
- повышение эффективности деятельности организации по сбыту 
продукции. Прежде всего, необходимо больше внимания уделять повышению 
скорости движения оборотных средств, сокращению всех видов запасов, 
добиваться максимально быстрого продвижения изделий от производителя к 
потребителю. 
Выполнение этих предложений значительно повысит получаемую 
прибыль в организации. 
ООО «...» поступило коммерческое предложение на заключение 
партнерского договора  с транспортной компаний ООО «…», предложившей 
данной компании тарифы, на 10% менее чем у прошлой компании. Смена 
транспортной компании позволит ООО «...» сэкономить следующую сумму 
477,33 тыс.руб. 
Разработанная компания маркетинговых коммуникаций продвижения 
продукции ООО «...» принесет компании дополнительную прибыль в размере 
307,55 тыс. руб..  
Результаты проведенного анализа свидетельствуют об эффективности 
разработанных мероприятий совершенствования финансовых результатов ООО 
«...», что выражается в увеличении всех видов прибыли, полученной 
предприятием. 
Таким образом, реализация рассмотренного комплекса мероприятий, 
организация на предприятии ООО «...» службы финансового менеджмента, а 
также системный подход к управлению финансовыми результатами, позволят 
повысить эффективность деятельности организации, укрепят его позиции на 
рынке. 
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